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A nagy kereskedelmi láncoknak hosszú id n keresztül történ  eredményes érté-
kesítés dönt  tényez je a kisárutermel  személyes adottsága: a képzettsége, ismere-
teinek korszer!sége, szorgalma, kitartása, innovációs és változtatási készsége, hosz-
szú távú szemlélete, stratégiai gondolkodásmódja, marketingszemlélete, továbbá a 
megszokottól eltér  igényekhez való alkalmazkodási képessége, valamint kockázat-
vállalási hajlandósága. 
Az eredményes kisárutermel k legnagyobb problémája a t kehiány. A t kehiány-
ból ered  problémák egy részét a rátermettségükb l, találékonyságukból ered en 
meg tudják oldani. A t kehiány enyhítésére állami támogatás is szükséges, els sor-
ban az áruvá készítés és a láncok beszerzési rendszeréhez kapcsolható logisztikai 
rendszer tekintetében. A kis termelési méretek és a dönt en speciális zöldség-gyü-
mölcs fajták miatt olyan beszállítási célprogram indítása lenne indokolt, amely kife-
jezetten a közvetlenül értékesít  zöldség-gyümölcs kisárutermel k réspiaci beszál-
lítását támogatná.1
1 A tanulmány a K67739. számú, „Mez gazdasági kisárutermel k marketingszemlélet! alkalmazkodása a kereskedelem koncent-
rációs folyamatához a zöldség-gyümölcs ágazatban” cím! OTKA kutatás alapján készült.
2 Hétköznapokon, f leg a köznyelvben az eredményes helyett a sikeres kifejezést használják, holott a színészn nek „sikere”, a vál-
lalkozónak pedig mindenekel tt „eredménye” a fontos. (Cs. L.)
BEVEZETÉS
A hazai kisárutermel k széles körében 
jellemz   a  nagy  kereskedelmi  láncok-
ra történ  panaszkodás, viszont alig esik 
szó  az  eredményes2  kisárutermel kr l, 
akik közvetlenül értékesítenek. Mi jellem-
z  rájuk, milyen személyes tulajdonságok-
kal rendelkeznek, mi az üzletÞ  lozóÞ  ájuk, 
üzletpolitikájuk?  Melyek  az  eredmények 
okai,  miben  különböznek  azoktól,  akik 
nem tudnak beszállítókká válni? Hogyan 
oldják meg a problémáikat? Ezekkel a kér-
désekkel foglalkozik a tanulmány.
A  kutatásban  10  közvetlenül  beszállí-
tó  eredményes  hazai  zöldség-gyümölcs 
kisárutermel   gazdaságot  vizsgáltunk 
6 vállalati eset feldolgozása és 4 interjú 
alapján. 
A  kisárutermel k  területi  megoszlása 
székhelyük szerint: alföldi 5, dunántúli 3, 
budapesti 2.
A vizsgált termel k dönt  többsége sza-
badföldön és fóliában is termel. A fóliázást 
egy  részük  csak  palántázásra  használja. 
A szántóföldi terület 3 hektártól 40 hek-
tárig terjed. Dönt en saját földön termel-
nek, mások saját és bérelt földön is gazdál-
kodnak. A nagyobb földterületen gazdál-
kodók  a  zöldség-gyümölcsön  kívül  mást 
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életkora 40 és 70 év, többségük 50 és 60 
év közötti.
A kisárutermel kön kívül két TÉSZ-r l 
is készült esettanulmány. Itt is a közvetle-
nül  beszállító  kisárutermel k  vizsgálata 
volt a cél a TÉSZ-ek tapasztalatai alapján.
AZ EREDMÉNYESSÉG TÉNYEZ"I 
AZ ÜZLETLÁNCOK OLDALÁRÓL
Az egyes üzletláncok igényei nem azo-
nosak, mindegyiknek sajátos cél- és prio-
ritásrendszere, illetve kultúrája van. Van-
nak  els dlegesen  árorientált,  illetve  mi-
n ségorientált láncok. Árorientált típusú 
lánc nemcsak a külföldi, hanem a hazai 
láncok között is megtalálható.
A beszállítói lehet ség függ az áruház-
láncok beszerzési politikájától is. Például:
-  Árualapot  lehet leg  kevés  beszállító 
szolgáltassa (általában a külföldi láncok).
- Sok beszállító (hazai láncok). 
- Egyedi hazai prémium termékeket is 
beszerz   (az  egyik  külföldi  lánc  például 
preferálja a hazai hagyományos régi fajták 
forgalmazását is).
Minél nagyobb volumenben forgalmaz 
egy-egy zöldségfajt egy-egy lánc, és minél 
jobban központosított a beszerzés, annál 
nehezebb egyéni beszállítóként megfelel-
ni az elvárt követelményeknek.
A  zöldségágazatban  kis  mennyiségben 
termelt speciális fajokkal, fajtacsoportok-
kal  (például  zöldhagyma,  póréhagyma, 
retek,  cékla,  salátakülönlegességek)  ha-
marabb be lehet kerülni egy-egy külföldi 
láncba, mint a nagy mennyiségben termelt 
termékekkel.
Viszonylag  könnyebb  a  beszállítani 
akaró  kisárutermel k  helyzete  az  olyan 
láncoknál,  amelyek  a  többi  láncnál  eny-
hébb  árnyomást  gyakorolnak  a  beszállí-
tókra. Ezek között egyesek nem heti zs!ri-
zéssel választják ki a beszállítókat, hanem 
hetente árversenyt hirdetnek. 
A hazai láncok még nem kezdték el radi-
kálisan csökkenteni a beszállítók számát, 
továbbá a beszerzési logisztikai rendsze-
rük még nem eléggé korszer! és hatékony, 
ez ugyanis az egyenként sz!k termékská-
lát szállító kistermel k legtöbbjének kizá-
rását eredményezné. Ugyanakkor egy ré-
szüknél  napirenden,  illetve  folyamatban 
van a beszerzés korszer!sítése. (Az egyik 
hazai lánc például korszer! regionális lo-
gisztikai központokat épít, a közelmúltban 
helyeztek üzembe egyet.)
Nagyon  sokat  jelent,  ha  a  lánc,  illet-
ve  beszerz je  együttm!köd   és  megér-
t ,  nem  alárendeltjének,  hanem  partne-
rének  tekinti  a  beszállítót,  valamint  Þ  -
gyelembe veszi a kisárutermel k érdekeit 
és szempontjait is. Abban, hogy a beszál-
lító  kisárutermel k  egy  része  biztonság-
ban érezheti magát, nagy szerepet játsza-
nak az egyes láncok közismerten korrekt 
és  megbízható  beszerz i,  illetve  beszer-
z i csoportjai is. Sok múlik ugyanis a be-
szerz n,  az     jóindulatán  és  segít kész-
ségén – például akkor, ha a szezon elején 
az eredetileg tervezettnél csak kés bb tud 
szállítani a termel . Az ilyen helyzetet is 
lehet kezelni, ha akarják. Az is el ny, ha a 
kapcsolat a lánc beszerz ivel barátságos. 
(„Mintha hazamennék, úgy megyek ehhez 
a kis Þ  atal beszerz csapathoz” – közli egy 
kistermel .)
A  legtöbb  külföldi  lánc  ragaszkodik  a 
technikai el írások és szabályok betartá-
sához (pl. napi beszállítás, csak h!t kocsi-
val lehet szállítani, id kapu alkalmazása a 
logisztikai központban, áruk csomagolása 
– ebben az esetben nem a termékmin ség-
re vonatkozó el írásokról van szó), a köve-
telmények kemények, szigorúak. A hazai 
láncokra azonban ez nem jellemz  (pél-
dául nem írják el , hogy csak h!t kocsival 
szállíthatnak a kisárutermel k, nem min-
dig követelmény a csomagolás, nincs id -
kapu, nem minden kisárutermel nek kell 
napi beszállítást vállalnia). Egyes esetek-
ben  el fordul,  hogy  a  külföldi  láncok  is 
engedékenyebbek  a  beszállító  kisáruter-
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a kisárutermel k tekintetében nem veszi 
szigorúan az id kaput.
Segíti a beszállítást az is, hogy a hazai és 
külföldi láncok egy része nem követeli meg 
a  kisárutermel knél  min ségbiztosítási 
rendszer alkalmazását. Ezért a beszállító 
kistermel k, ha nem valamilyen szervez -
désnek tagjai, vagy nem tartanak fenn mi-
n ségbiztosítási  rendszereket,  vagy  akik 
fenntartják, azok megmaradnak egy ala-
csonyabb szint! min ségbiztosítási rend-
szer  mellett  (leggyakrabban  a  HACCP), 
mert drágának tartják és nem foglalkoz-
nak  az  adminisztrációs  terhekkel  sem. 
(Ez nem kedvez  a nyomon követhet ség 
szempontjából.)
A  beszállítást  befolyásolja,  hogy  nem 
minden lánc végez auditálást (helyszíni el-
len rzést)  a  kisárutermel knél.  Amelyik 
m!ködteti ezt a rendszert, ott a követel-
mények szigorúbbak. Az egyik multinaci-
onális lánc például egy semleges auditor 
céget küld minden évben. Az auditor által 
javasolt változtatásokra elegend  id t kap-
nak a beszállítók, akár két évet is (pl. h!-
t tároló, csomagoló helyiség létesítése). A 
követelményeket alapvet en a HACCP ha-
tározza meg. Az éves audit díját a gazdák 
Þ  zetik. 
A  zöldség-gyümölcs  árucsoportban  a 
láncoknak általában nincsenek saját szab-
ványaik  (hivatalosan  „forgalmazási  el -
írások”),  hanem  az  uniós,  illetve  a  vele 
azonos magyar szabvány van érvényben. 
Ráadásul ezeket a termékeket alig szabá-
lyozza szabvány.3 („A legjobb szabvány a 
szem”.) A magyar láncokra általában jel-
lemz , hogy a beszállító kisárutermel kt l 
származó termékek egy része tekintetében 
nem mindig követelik meg mereven a ho-
mogenizálást, hanem alkalmanként szó-
ban  megadják,  hogy  például  „fél-másfél 
kilós tököt hozzál”.
Kistermel nek új, közvetlen beszállító-
ként bejutni egy külföldi tulajdonú láncba 
nagyon nehéz a beszállítók számának kor-
látozása miatt, illetve azért, mert mára a 
láncok többségénél már kialakult a meg-
bízható, bevált beszállítók köre, és a váltás 
kockázattal, költségekkel járna.
Ha mégis adódik ilyen lehet ség, és egy 
kisárutermel  közvetlen beszállító kíván 
lenni  egy  külföldi  láncnál,  a  következ  
szempontokat szükséges Þ  gyelembe ven-
nie, illetve mérlegelnie:
-  Láncválasztás  (követelményrendszer 
megismerése).
- Azzal a termékkel, mellyel beszállító 
kíván lenni, be tud-e kerülni vagy tudja-e 
a láncok által igényelt árukat (például kis 
kultúrák, különlegességek, réspiaci áruk) 
termelni?
- Gazdasági számítás (elvárt követelmé-
nyek mennyi költséget jelentenek).
-  Üzemméret,  technológia,  technikai 
szint megfelel-e a követelményeknek, il-
letve tudja-e biztosítani?
- Logisztikát tudja-e teljesíteni (raktár, 
h!tés,  osztályozás,  csomagolás,  szállítás 
stb.)?




A gazdaságok típusa és a termelt 
árufajták
A  vizsgált  gazdaságok  családi  gazda-
ságok.  Ennek  a  gazdálkodási  formának 
az el nye, hogy a termelés nem ütközik a 
magas él munka-igény okozta akadályba. 
Igyekeznek az él munka-költséget minél 
alacsonyabb  szintre  leszorítani.  Ezért  a 
családtagokon  kívül  csak  néhány  alkal-
mazottat foglalkoztatnak. Egy részüknél 
az alkalmazottaknak gyakorlatilag egész 
3 A zöldség-gyümölcsre vonatkozó forgalmazási el írásokat az Európai Bizottság 2008-ban 26 termékre eltörölte, és csak 10 ter-
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éven  át  van  munkájuk  (csomagolás,  pa-
lántázás  stb.),  mások  idénymunkásokat 
alkalmaznak.
A családból mindenkinek megvan a sze-
repe, amelyben hasznos, s t nélkülözhe-
tetlen. Az összes fontos funkciót – bele-
értve a pénzgazdálkodást is – a családta-
gok látják el. A család, amely összeszokott, 
jó csapatot alkot, az eredményesség fontos 
tényez je. 
A közvetlenül beszállító sikeres kisáru-
termel k  általában  réspiaci  termékeket, 
termékspecialitásokat, ritka termékszeg-
menseket, illetve nehezen helyettesíthet  
termékeket termelnek (például zeller, pet-
rezselyem, kapor). Az áruk egy részét csak 
nagyon  kevesen  termelik  az  országban, 
tehát nincsen vagy alig van beszállító ver-
senytárs. Az áruk egy részénél nem jellem-
z  az import, mert egyrészt az olcsó áruk 
nem viselik el a szállítási költségeket, más-
részt „kényes”, gyorsan romló termékek-
r l van szó (például f z tök, patisszon). Is-
mert olyan kistermel , aki a tálcás és fó-
liás  újhagymát  október  és  április  között 
termeli,  mert  utána  a  szabadföldi  hagy-
mával szemben már nem versenyképes az 
övé. Egy másik kisárutermel  viszont ezt 
az árut egész éven át szállítja egy láncnak. 
Eredetileg nem akart egész éven át szállí-
tani tálcás hagymát, mert júliustól keveset 
rendelt a lánc. A beszerz  viszont rábeszél-
te az egész éves szállításra. Ez a kisáruter-
mel  alkalmazkodott ahhoz, hogy a láncok 
nagyra értékelik, de esetenként el is várják 
az egész éven át, de legalábbis hónapokon 
keresztül történ  folyamatos szállítást. Ez 
a lánc követelte meg azt is, hogy vállalko-
zóként regisztráltassa magát, mert  ster-
mel kkel nem köt szerz dést. 
Az áruk egy részének termelése viszony-
lag  egyszer!bb.  Másik  részük,  a  speciá-
lis, kézimunka-igényes és „kényes” termé-
kek viszont nagy gondosságot igényelnek, 
ültetni,  válogatni,  tisztítani,  csomagolni 
kell. A nagy szaktudást igényl  kényes áru-
kat a kisárutermel  nem bízhatja rá az ala-
csony képzettség! alkalmazottakra, ezek 
a termékek a kisárutermel  és a családta-
gok (feleség, gyermekek, nagyszül k) ál-
landó jelenlétét igénylik. 
A kisárutermel k személyes 
adottságai
Az eredményes kisárutermel k képzet-
tek, dinamikusak, kiváló gyakorlati érzé-
k!ek, felkészültek, új megoldásokat kere-
s k.  Jelent s  részük  eredetileg  m!szaki 
végzettséggel  (például  m!szerész-tech-
nikus,  járm!gépészet,  TMK-technikus, 
szerszámkészít )  rendelkezik.  Ennek  is 
szerepe van abban, hogy sokan kísérlete-
z , vállalkozó, próbálkozó típusúak. Nem 
panaszkodnak,  nem  szidják  a  láncokat.
A vizsgáltak között csak egy „panaszkodó” 
típus volt. Ez a kisárutermel  egy kicsit el-
esettnek,  perspektívátlannak  t!nt,  ami 
piaci  helyzetéb l  adódik.  Termelése  ma 
már lényegesen kisebb, mint 5-6 évvel ez-
el tt. Technológiája elavult, de nem tudja 
megoldani a korszer!sítést, mert a földre, 
gépre, forgóeszközre felvett hiteleket Þ  ze-
ti vissza, és ez nagy teher. Az   példája arra 
utal, hogy a „panaszkodó” típusúak nem 
vagy  nehezen  alkalmazkodnak,  lassan-
ként feladják és kiszorulnak a láncok pia-
cáról. („Nem látom a kiutat, csak várunk, 
de mire?”) Ez a kisárutermel  abban bízik, 
hogy a most indult magyar szociális bolt-
hálózat kinövi magát, mert ma még csak 
kis tételeket lehet nekik szállítani. 
Van közöttük olyan, aki kertész, növény-
véd  és állattenyészt  technikus képesí-
tést is szerzett, és majdnem minden gépet 
maga el tud készíteni olcsón. 1989 óta éven-
te kijárt Hollandiába. A tanulmányutakat 
egy  holland  vet magos  cég  Þ  nanszíroz-
ta. A kint látott gépeket itthon maga elké-
szítette, pl. tápkockanyomót. („Az enyém 
jobb, mint a gyári.”) 
Egy  másik  középkorú  kisáruterme-
l   most  jelentkezett  a  gödöll i  agrár-
egyetemre, ahová a lánya is jár. Kezdet-
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tak szaktanácsot a munkájukhoz, de ma 
már nincsen erre szükségük, kitanulták a 
gazdálkodást.
Van  közöttük  olyan  is,  aki  erede-
tileg  tanár,  de  nem  tudott  megélni  a 
Þ  zetéséb l.
Az  eredményes  kisárutermel k  már 
több évtizede zöldség-gyümölcs termelés-
sel foglalkoznak, és ezt tekintik a megélhe-
tésük alapjának. Vannak, akik még 1989 
el tt kezdték el a termelést, majd a kár-
pótlásként visszakapott földön folytatták. 
Dönt   többségüknél  meghatározó  motí-
vum a családi tradíció folytatása (szüleik 
gazdaságát viszik tovább), továbbá a két- 
és háromgenerációs gazdálkodás. 
A láncokkal való kapcsolat 
létrejötte
Többségük sokáig a Bosnyák téri, majd 
a  budapesti  nagybani  piacra  szállította 
az árut, illetve telefonon el re megbeszélt 
áruféléket és mennyiséget szállított a pi-
acra állandó partnereinek. Abbahagyták, 
mert megelégelték a kett s életet: nappal 
termelni, éjszaka pedig a piacon várakozni 
és árulni. Ma egyszer!bb az életük, mert 
az áru zömét eladják a láncoknak. A nagy-
bani piacra csak az alkalmanként keletke-
z  felesleget viszik. 
Mások  korábban  az  értékesítést  az  ad 
hoc  jelleggel  adódó  piacokra  alapozták, 
egy-egy nagyobb vev i kapcsolat mellett.
A váltásban a mez gazdaságban bekö-
vetkezett strukturális és piaci változások 
is  szerepet  játszottak.  Az  egyik  kisáru-
termel  például kezdetben a Bosnyák téri 
nagybani  piacra  szállította  a  kígyóubor-
kát. Akkoriban, több mint 20 évvel ezel tt 
még 7-8 havi munkával meg tudta a család 
keresni az egész évre szükséges jövedel-
met. Ma már erre nincsen lehet ség. 
A legtöbb vizsgált kisárutermel  úgy lett 
beszállító, hogy   kereste meg a láncokat. 
A láncok árumintát kértek t lük, amivel 
elégedettek voltak, és így szállíthattak. 
Vannak olyanok is, akik a meglév  piaci 
kapcsolataikon keresztül kerültek be, vagy 
azért, mert régebb óta ismerték a lánc be-
szerzési  vezet jét,  beszerz jét.  Az  egyik 
kisárutermel t  például  a  meglév   üzle-
ti partnere ajánlotta be, kiegészítve az ál-
tala beszállított árut. Nem volt ismeretlen 
számára a láncok igénye, mert közvetít n 
keresztül  már  szállított  néha-néha  árut 
üzletláncba.  Mivel  ezek  a  beszállítások 
növekedtek, ezért saját név alatt akart be-
szállítani. Egy másik termel  egy kereske-
delmi rés segítségével jutott be, ugyanis az 
el z  beszállítót kilistázták, így   került a 
helyébe. Egy meglév  – más termelési vo-
nalú – vev jén keresztül sikerült bejutnia.
Van olyan példa is, hogy a lánc Magyar-
országra történ  bejövetele után a koráb-
biakból  ismert  beszerz   kereste  meg  a 
kisárutermel t. A beszerz  biztatására el-
kezdett termelni a lánc igényeire – itt tehát 
a lánc kezdeményezte a kapcsolatot.
MegÞ  gyelhet  az is, hogy ha a beszer-
z k láncot váltanak, akkor igyekeznek az 
új lánchoz bevinni azoknak a kisáruterme-
l knek egy részét, amelyekkel a régi lánc-
nál  kapcsolatban  voltak.  Az  egyik  lánc-
nál például tulajdonosváltás volt, a cég be-
szerz i  átmentek  egy  másik  lánchoz,  és 
oda a beszállítói kapcsolataik egy részét is 
átvitték. 
Az üzleti Þ  lozóÞ  a, üzletpolitika
A sikeres kisárutermel k üzleti Þ  lozóÞ  á-
jának középpontjában a megbízhatóság és 
a korrekt, tisztességes üzleti magatartás 
áll, amelynek lényege, hogy a vállalásokat 
teljesíteni kell. Elkötelezettek a szerz dé-
ses kapcsolat iránt, illetve annak alapján 
a láncok kiszolgálására. („Teljesíteni kell, 
amit a lánc kér”.) A lánc szempontjainak, 
igényeinek, érdekeinek megértése és Þ  gye-
lembe vétele jellemz  rájuk. 
Az  egyik  vizsgált  TÉSZ  tapasztala-
tai szerint ahhoz, hogy egy kereskedelmi 
láncnak történ  beszállítást eredményes-
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éve beszállítónak kell lennie a termel nek. 
Így a megtermelt árualap egy biztos Þ  zet -
képes vev höz kerül, ezért kiszámíthatóvá 
válik a termelés. A vizsgált kisáruterme-
l k dönt  többsége már több éve (vannak 
olyanok, akik már 10-15 éve) beszállítója 
egy-egy láncnak. Ezek a kistermel k jogo-
san érzik biztosnak a helyüket és a jöv jü-
ket, mert szezonban szinte naponta bizo-
nyítanak. („A 15 éves kapcsolat garanciát 
jelent.”) 
A hosszú távú szemlélet is jellemz  rájuk, 
mindig próbálnak célokat kit!zni. 
A nagy többség üzletpolitikájára az jel-
lemz , hogy nem akarnak növekedni. In-
kább a min ségi áru arányát szeretnék nö-
velni, els sorban öntözéssel. Termelésük 
mennyiségét  pedig  alapvet en  a  láncok 
igényeinek alakulása határozza meg, illet-
ve a gazdaságok mérete és a láncok meg-
rendelései  nagyságának  az  összhangja.
A kisárutermel k egy része a meglev  esz-
közökkel b víteni tudná a termelést és a vá-
lasztékot, ha látná a piacot, ahová eladhat-
ná a többletet. A termelés mennyiségét tehát 
az értékesítési lehet ségek határozzák meg. 
(„Fontos, hogy annyit vessek, annyit termel-
jek, amennyit el tudok adni.”) Emellett az 
is visszatartja  ket, hogy egy részük nem 
akar hitelt felvenni, nem tudják megolda-
ni a Þ  nanszírozást. 
Vannak közöttük olyanok, akiknek ve-
v jük egyetlen lánc, amellyel meg vannak 
elégedve,  felveszi  a  teljes  termelésüket, 
ezért más lánccal vagy vev vel nem is pró-
bálkoztak. Egyikük esetében ebben szere-
pe van annak is, hogy a korábbi környék-
beli  vev k  lassan  elfogynak,  s  így  eleve 
nincsen kinek szállítani. 
Van olyan kisárutermel , aki a meglév  
kapcsolata mellett még két másik láncnál 
is próbálkozott. Az egyik nem válaszolt, a 
másiknak állandó beszállítója van az álta-
la termelt áruból, így oda nem tud bejutni.
Más termel k két vagy három láncnak 
adják el az árut, és ha kevesebbet rendel-
nek a láncok, akkor más árut is termelnek. 
Mások fogyasztói piacokra és nagykeres-
ked knek is szállítanak a láncok mellett.
Van olyan kisárutermel , aki közvetle-
nül  két  láncnak,  nagykeresked kön  ke-
resztül további két láncnak szállít, ez mel-
lett a budapesti nagybani piacon is árusít 
hetente  kétszer  kiskeresked knek.  Ami-
kor értékesítési gondjai vannak, keresi a 
piacot,  sokfelé  próbálkozik.  Az  EU-csat-
lakozás után egy ideig eladóhelyet bérelt a 
Bécs melletti nagybani piacon, de nem volt 
nagy a forgalma. Próbálkozott exporttal is 
nagykeresked kön keresztül, Csehország-
ba, Szlovákiába, Romániába, de nem ment 
igazán. Az egyik nagykeresked  pedig, aki 
eddig korrekt partnere volt, nem Þ  zet id -
ben. A több értékesítési csatornát a kény-
szer szülte, mert nem tudja az áru nagy ré-
szét állandó, biztos vev knek eladni. A sok 
keresgélés,  próbálkozás  sok  veszteséget 
okoz. Ráadásul ennél a kisárutermel nél 
csökken a termelt mennyiség. 
Vizsgálatunk  alapján  az  egyetlen  lánc 
mellett elkötelezett kisárutermel k bizto-
sabbnak érzik a helyzetüket, mint a több-
csatornás értékesítést folytatók.
A technikai felszereltség, 
technológia és innováció
Hosszú  távú  szemléletüket  bizonyítja, 
hogy általában rendelkeznek tárolókapa-
citással, raktárral, csomagolóhelyiséggel, 
és ha követelmény, akkor van h!t kam-
rájuk. A kisüzemi mérethez igazítva igye-
keznek beruházni, fejleszteni, biztosítani 
a szükséges gépesítettségi szintet. 
Fogékonyak  az  innovációra,  innovati-
vitásuk az átlagos termel ket meghaladó. 
Felismerik,  hogy  a  láncok  folyamatosan 
megújuló piaci igényeit csak innovatív esz-
közökkel lehet kielégíteni. A nagy láncok-
hoz történ  alkalmazkodásban nagy sze-
repet játszik a megfelel , részben új fajták 
telepítése, a folyamatos fajtaváltás. (Tisz-
tában vannak azzal, hogy például kiörege-
dett gyümölcsösökkel nem lehetnek ver-
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hatékonyság  növeléséhez  elengedhetet-
len a megújulás a termelésben és a logisz-
tikában, ezért foglalkoznak a fejlesztéssel 
és a hatékonyság növelésével, a jó min sé-
g! termel alapok megteremtésével. Míg a 
mez gazdaságban általában az jellemz , 
hogy az 50 év felettiek számára a megúju-
lás és újítás nehéz feladat, a vizsgált ered-
ményes  középkorú  kisárutermel kre  ez 
nem jellemz .
A fajtaváltást általában a kisáruterme-
l k kezdeményezik. Az új fajtákat a ter-
mel k a vet magos cégekt l veszik, id n-
ként újakat is kipróbálnak. Ha beválnak, 
és a láncok is elfogadják, akkor felfuttatják 
azok termelését.
Az egyik kisárutermel  gazdasága szin-
te teljesen gépesített: van olasz vet gépe, 
sárgarépaszed  és -mosógépe, bakhátm!-
vel je, raktára, továbbá négy saját kúttal 
és egy víztárolóval is rendelkezik. 
A kisárutermel k egy része saját kocsi-
jával szállít a lánc logisztikai központjába 
(ez csak nagy mennyiségben kiÞ  zet d ), 
mások ezt bérmunkában oldják meg.
Az egyik kisárutermel  innovatív kész-
ségét bizonyítja, hogy a t kehiány körül-
ményei között egy viszonylag olcsóbb h!-
t kocsit  vett,  leszerelte  róla  a  „kasznit”, 
ez az egyik h!t je, ez mellé maga épített 
egy  kicsit  olcsón,  1  millió  forintért  (ma 
már jobbat építene, de a célnak végül ez is 
megfelel). 
Egy másik kisárutermel  ipari nyomta-
tót vett, így bérmunkában mások címkéit 
is  k nyomtatják.
Van, aki 23 millió forintért épített szép, 
higiénikus csomagolóépületet (ez a kisáru-
termel  az utolsó auditon a legjobb értéke-
lést kapta, ilyennel csak négyen rendelkez-
nek az egész országban a lánc összes be-
szállítója közül). 
Az egyik kisárutermel  betakarítógép-
pel is rendelkezik. Egy másik a fóliasátort 
barackmaggal f!ti, egy magyar szabadal-
mat hasznosítva, amelyet csak harmincan 
használnak az országban. 
Az egyik kisárutermel  a hagyományos 
módon, édesanyja által tízesével összekötö-
zött petrezselyemb l és más zöldfélékb l új, 
higiénikus terméket alkotott, mert nem tet-
szett neki, hogy a csomagolás során szeny-
nyez dik  az  áru.  Elképzelése  találkozott 
a  lánc  beszerz jének  elképzelésével,  aki 
szintén elégedetlen volt a hagyományos kö-
tözött zöldekkel. Az új termék higiénikus, 
elegáns: lefóliázott m!anyagdobozban az 
áru  és  kartondoboz  gy!jt csomagolás. 
Ugyanez a kisárutermel  a termelésben is 
magas szint! technológiát alkalmaz: taka-
rékos, szakaszos, mikro-szórófejes öntö-
zést, szakaszos tápanyagpótlást. A zöldfé-
léket rendszerint túlpermetezik a gazdák, 
  viszont kímél  permetezést alkalmaz (az 
integrált termesztés hivatalosan megálla-
pított szabályait is bírálja). 
A láncok is kezdeményeznek változtatá-
sokat. Az egyik külföldi lánc például új, mi-
n ségi védjeggyel elit termékkört indított. 
Ebbe bevonta az egyik vizsgált kisáruter-
mel t is. Ezzel a lánc kiemelt beszállítójá-
vá vált, kölcsönös kizárólagosság mellett: 
a lánc sem szerez be mástól ilyen terméket 
és a termel  sem szállít másnak bel le. Egy 
másik lánc új min ségbiztosítási rendszer 
bevezetését kezdeményezte.
Alkalmazkodás a láncok igényeihez
A kisárutermel k egy része egész évben 
szállít, más részük kapcsolata a láncokkal 
szezonális jelleg!nek mondható.
Az eredményes kisárutermel k igyekez-
nek alkalmazkodni a láncok igényeihez, a 
megállapodás szerinti mennyiség! és mi-
n ség! árut id ben, pontosan szállítani. 
Nem jellemz  rájuk, hogy ha jobb árat lát-
nak valahol, már nem a láncba viszik az 
árut. („Meg kell csinálni, amit a lánc kér 
– soha nem kérnek lehetetlent.” „Ez egy 
életforma.”)
Aki nem tudja a láncoknál a folyama-
tosságot, illetve a napi beszállítást tarta-
ni, nem akarja az esetleges hiányzó áru-
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tolni,  illetve  nem  rendelkezik  megfelel  
piaci kapcsolatokkal az áru pótlását ille-
t en  (import),  az  rendszerint  kiszorul  a 
láncokból. Akik a láncok által diktált ala-
csony árak miatt az állandó lánci értéke-
sítés mellett bevállalnak néhány azonna-
li értékesítést, ahol magasabb árat kínál-
nak,  azoknak  megbízhatatlanná  válik  a 
beszállítása, mert az ad hoc jelleg! érté-
kesítés a teljes árukészlet akár 60%-a is 
lehet, és így semmibe veszik a szerz dé-
ses fegyelmet. (Aminek sokszor az a kö-
vetkezménye, hogy összekuszálják a lán-
cokon kívüli szezonális piacok áralakulá-
sát, illetve alacsony szinten tartják az áru 
értékesítési árát a hirtelen megjelen  túl-
kínálat következtében.)
A keretszerz dés csak az általános felté-
teleket tartalmazza. A külföldi láncok napi 
beszállítást kérnek úgy, hogy a mennyiség 
a megrendelésnél, a szállítás el tti napon 
vagy a szállítás napján d l el. A mennyisé-
gi megrendeléseket pedig pontosan szük-
séges  teljesíteni.  Az  eredményes  kisáru-
termel k  képesek  ehhez  alkalmazkod-
ni, megoldani az ütemes, folyamatos napi 
beszállítást.
A  tisztítás,  mosás,  válogatás,  csoma-
golás, egalizálás és címkézés (származá-
si hely, dátum, osztály, termék neve stb.) 
alapkövetelmény  a  külföldi  láncoknál.
A sikeres kisárutermel k ezt megoldják, 
bár  a  legtöbben  viszonylag  alacsonyabb 
technikai  szinten.  A  csomagolást  meg-
könnyíti, hogy a szállított termékek jelen-
t s részének egyszer! a csomagolása (pél-
dául m!anyag mélyrekesz, doboz). Általá-
ban maguk címkézik az árut. Vannak, akik 
számítógépr l nyomtatják ki a címkéket, 
de van olyan kisárutermel , aki korszer! 
Bizerba mérleget használ. 
A  termékmin ség  tekintetében  a  leg-
többen a homogenizálás fontosságát eme-
lik ki, továbbá azt, hogy „nem szabad trük-
közni”, például felülre tenni a szép árut, 
alulra a rosszabbat.
Nehézségek és törekvések azok 
megoldására
Az eredményes kistermel knek f  gond-
ja a t kehiány, ami egyrészt a folyamatos 
termelés-Þ  nanszírozást nehezíti, különös 
tekintettel  a  láncoknál  általában  jellem-
z  30-60 napos kiÞ  zetésekre. Van azon-
ban olyan kisárutermel , akinél a lánc 14 
napos  Þ  zetést  vállal  a  szerz désben,  és 
be is tartja. Az egyik hazai láncnál pedig 
az jellemz , hogy egyes áruk után 20 nap 
múlva Þ  zet, ami az átlagosnál jóval rövi-
debb határid . A különbségekben szerepet 
játszik egyes termel k, illetve áruk prefe-
rált pozíciója. Ami igazán szükséges a lán-
coknak, ott hamarabb Þ  zetnek, ami meg 
nem annyira kell, ott kés bb. A beszállítók 
kisárutermel kt l megvesznek ugyan ke-
vésbé fontos árukat is, de ezekért kés bb 
Þ  zetnek.  Egy  ilyen  konstrukció  pedig  – 
ha a kisárutermel  meg tudja oldani a Þ  -
nanszírozást – nem feltétlen jár olyan hát-
ránnyal, mint ami a közvéleményben álta-
lában elterjedt, hiszen így el tudnak adni 
láncoknak kevésbé kurrens árukat is.
Az eredményes kisárutermel k át tud-
ják hidalni a hosszabb távú Þ  zetési határ-
id t, ezáltal a termelést az átlagosnál to-
vább  tudják  Þ  nanszírozni.  Forgóeszköz-
hitelt a magas kamatok miatt többségük 
nem szívesen vesz fel, ezért a Þ  nanszíro-
zás alapelve, hogy „kell lennie mindig tar-
talék pénznek, hogy Þ  nanszírozni tudjuk 
magunkat”.
Vannak olyanok, akik ezt a többcsator-
nás értékesítéssel oldják meg, mások olyan 
kiegészít   tevékenységeket  vállalnak, 
amelyekb l gyorsan forgót kéhez jutnak, 
ami segít áthidalni a hosszú Þ  zetési határ-
id  okozta hátrányokat.
A láncoknak való szállítás nagy el nye a 
biztos piac, továbbá az, hogy a láncok pon-
tosan Þ  zetnek, és a kisárutermel  biztos 
lehet benne, hogy megkapja az áru ellen-
értéket, szemben a kisebb boltoknál meg-
Þ  gyelhet   Þ  zetési  bizonytalanságokkal.
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ismerték,  hogy  a  folyamatos  értékesítés, 
egy biztos Þ  zet képes nagyvev  a hosszabb 
Þ  zetési határid  mellett is hozzájárulhat az 
eredményes gazdálkodáshoz. 
Az eredményes kisárutermel k igyekez-
nek a nyereséget visszaforgatni a vállalko-
zásba, de a t kehiány nehezíti a technoló-
gia fejlesztését. A beszállítás megkövetel 
egy bizonyos minimum infrastruktúrát a 
termel t l, de azt is folyamatosan tovább 
szükséges fejleszteni ahhoz, hogy a válto-
zó piaci igényeket ki tudják elégíteni. Ezzel 
a  folyamatos  beruházási  igénnyel  pedig 
szemben áll a láncok alacsonyabb szint! 
értékesítési ára, így az alacsonyabb árrés 
mellett nehezebb a szükséges beruházások 
végrehajtása. Egy részüknek gondot okoz, 
hogy gépesíteni kellene a gazdaságot, trak-
tort és más gépeket vásárolni, mert jelen-
leg szántásra és más munkákra gépi szol-
gáltatókat kell igénybe vennie. 
A  t kehiány  miatt  a  logisztikában  is 
van lemaradás. Ide tartozik az áru mosá-
sa, osztályozása, csomagolása, címkézése, 
h!tése. Itt még jelen van a kézi munkaer -
felhasználás. Így például kézi mosás (slag-
gal), tisztítás, amely soha nem lehet töké-
letes, mert nagyobb a termék sérülésének 
veszélye is a kézi tisztításnál, mely kés bb 
romláshoz vezethet – átvételt egyes ese-
tekben ez miatt tagadják meg. A csomago-
lást a vev  határozza meg, ehhez kell a ter-
mel nek alkalmazkodni. Azoknál az áruk-
nál, ahol nem elegend  az áruk egyszer!bb 
csomagolása, minden lánc törekszik egye-
di  csomagolásra,  mely  megkülönbözte-
ti a másiktól. Ez általában költségesebb. 
Göngyölegeket  csak  tisztán,  „mosottan” 
fogadnak a láncok, melyet kézi mosással 
nem vagy csak nehezen lehet végezni. Nem 
mindenki tudja megvásárolni a csomago-
lógépeket. A beszállításnál a göngyölegek 
esetében a láncok sok esetben nem adnak 
cseregöngyöleget,  ezért  4-5-szörös  kész-
lettel kell rendelkezni. 
Van olyan kisárutermel , aki saját h!t -
házakkal és infrastruktúrával ellátott, de 
nem rendelkezik még teljeskör!en a szállí-
tás, csomagolás, válogatás eszközeivel. 
A kisárutermel k a rendszeres szállítan-
dó mennyiségeket, a rendelésekt l függet-
lenül, el re jól meg tudják becsülni például 
abból, hogy látják, marad-e a lánc raktárá-
ban az   el z  nap szállított árujukból. 
Egy részüknél nehézséget okoz azonban 
a nagy árumennyiség szállítása és különö-
sen az „ugráló” (például akcióban két-há-
romszorosára vagy többszörösére növek-
v ) mennyiségi igények kielégítése. Van-
nak olyan kisárutermel k, akik erre úgy 
készülnek, hogy „rátartással” termelnek, 
azaz a várható igénynél többet. A legtöb-
ben ilyenkor más termel t l vagy import-
ból  hoznak  be  kiegészítésképpen  árut.
A mástól vásárolt áru miatt azonban a leg-
többször  romlik  a  min ség,  hiányzik  az 
egységesség, ezért gyakoriak a reklamá-
ciók (a sikeres kisárutermel k elismerik a 
hibát és visszahozzák a reklamált min sé-
g! árut). Egy másik kisárutermel  próbált 
termeltetni is, de neki kellett volna a fele-
l sséget vállalni más munkájáért is, és ez 
nem ment. Más részük többéves tapaszta-
lat alapján az akciókra is fel tud készülni, 
nagyjából ki tudják számítani a megnöve-
kedett mennyiségeket. Van olyan kisáru-
termel ,  akinél  a  technológia  lehet vé 
teszi, hogy gyorsítsa-lassítsa a termelési 
folyamatot, így kezelni tudja az akcióban a 
szokásos mennyiségnek akár a négyszere-
sére ugró rendelést is.
A  hazai  láncoknak  történ   beszállítás 
sajátossága a kiszámíthatatlanabb forga-
lom és rendelések. Ennek oka, hogy a lánc 
tagjainak (a boltoknak) nincsen olyan kö-
telezettségük, hogy csak a központból vá-
sárolhatnak árut. 
Nehézséget okoz a beszállító kisáruter-
mel k részére a külföldi láncok logisztikai 
rendszeréhez való kapcsolódás. Például a 
logisztikai központok rámpáinak magas-
ságát a kamionokra szabták, nem kisteher-
autókra. Ha a kisárutermel  kisebb kocsi-
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hogy kiegyenlítse a szintkülönbséget, ami 
nem hatékony, mert lassú és id igényes. 
A legtöbb lánc csak a h!t kocsival szállí-
tott árut fogadja. El fordul, hogy a külföldi 
láncok az áru sajátosságai miatt engedéke-
nyek, nem követelik meg a h!t kamrát és a 
h!t kocsit (például a tökfélék egyrészt ke-
vésbé kényesek, másrészt rövidebb szállí-
tásnál a h!tés nem elengedhetetlen), ilyen-
kor a kisárutermel  közvetlenül a szállítás 
el tt szedi csak le a terméket. 
A kisárutermel k, illetve az áruk egy ré-
szénél  problémát  jelentenek  az  alacsony 
árak. Mások meg vannak elégedve az árak-
kal. Általában az jellemz , hogy minél ki-
sebb a termelési volumen, illetve az üzem-
méret, annál kisebb a termelési költség-
hatékonyság és a beruházások fejlesztési 
szintje, annál drágábban tudják el állíta-
ni a termékeket. 
A kis mennyiség! egyedi, speciális pré-
mium termékeknél általában nem jelent 
problémát az ár.
Nagyon  fontos  tényez ,  hogy  azok  a 
kisárutermel k is képesek alkalmazkod-
ni, akik problémaként említették az ala-
csony árakat. Ennek oka az a felismerés, 
hogy a viszonylag alacsony árat ellensú-
lyozza  az,  hogy  van  egy  vagy  két  biztos 
nagyvev , amelyek megvásárolják a teljes 
árumennyiséget. Ez pedig kevésbé költsé-
ges, mint az elaprózottabb értékesítés, pél-
dául a kis és közepes boltokba történ  szál-
lítás vagy a nagybani piacon több vev nek 
történ   értékesítés.  („A  láncba  szállítás 
el nye az, hogy nagy mennyiséget tudok 
eladni nekik. Ha csak az árat nézném, a 
nagybani piacon többet kapok, de ott csak 
kisebb tételeket tudok eladni. Nem szabad 
azt nézni, mennyit keres rajtam a lánc.” 
„A nagybani piacon jobb árat kapnék, de a 
láncnál biztosabb a helyem.”)
Az  egyik  külföldi  lánc  heti  zs!rizés-
sel er s árnyomás alá helyezi a beszállító-
kat. A vizsgált mintában lév  kisáruterme-
l k képesek ehhez is alkalmazkodni, igaz, 
hogy ebben a kényszer is szerepet játszik, 
nem  akarják  elveszíteni  a  nagyvev iket. 
(„A beszállítókat egymással revolverezik, 
ezért azok kénytelenek olcsóbban adni az 
árut.”) 
Van azonban olyan lánc is, amelynek be-
szerz je nem szereti az ugráló árakat, ezért 
azokat  ritkábban  változtatja.  Gyakran    
kezdeményezi az áremelést, ha a piaci ár 
magas – nyilván méltányosságból és azért, 
hogy hosszabb távon ne pártoljon el t le a 
beszállító. Ennél a láncnál az ingadozó árú 
zöldségfélék közül kivételként néhány spe-
ciális, a kisárutermel k által szállított áru 
ára év közben állandó, illetve azt évente 
egy alkalommal emeli a lánc. Az áremel-
kedést a termelési költségek emelkedésé-
vel tudja indokolni a termel , és ezt a lánc 
átvev je rendszerint el is fogadja.